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Programme

Partie 1 : Prospecter efficacement

Préparation de la prospection

Définir les objectifs dans le cadre de la politique commerciale de I'entreprise
Elaborer et qualifier la base de données

Préparer les outils : argumentaire, objectionaire

Connaitre les techniques de prospection

Différentes méthodes : le publipostage, le téléphone, la prospection directe, Internet, les salons professionnels
Analyse en termes de colts

Prospection téléphonique

Découvrir les clés de la communication téléphonique

Baliser les étapes de I'entretien (accroche, proposition, conclusion)
Passer les barrages secrétaires

Prendre RDV

Répondre aux objections

Rester positif et motivé

Maitriser la prospection physique

Conduire un premier entretien

Identifier les principes de la communication

Découvrir la technique des 4C : Connaitre, Communiquer, Convaincre, Conclure
Découvrir les étapes clés de I'entretien

Développer un climat de confiance

Découvrir les premiers mots qui font vendre

Bilan de la prospection

Relancer par téléphone

Elaborer des tableaux de bord

Mettre a jour la base de données grace aux informations recueillies
Partie 2 : Les techniques de vente et de négociation

Préparation de l'entretien

Etablir I'objectif de I'entretien et la stratégie a mettre en oeuvre
Connaitre ses marges de manoeuvre

Collecter les informations clients existantes (historique d'achat, quantité, décisionnaire,...)
Préparer la découverte

Accueil et prise de contact

Accueillir le client

Se présenter

Présenter le déroulement de I'entretien

Introduire la société / Présenter les nouveautés

Découverte des besoins

Faire parler le client

Découvrir le client / I'entreprise

Découvrir ses besoins et motivations d'achat

Utiliser la reformulation et I'écoute active



Phase d'argumentation

Passer des caractéristiques aux avantages et bénéfices client
Présenter le prix avantageusement

Négocier en 5 temps

Traitement des objections

Connaitre les types d'objections

Comprendre leurs origines et leurs raisons

Traiter les objections

Réussir a les anticiper

Conclusion et prise de congé

Repérer les signaux d'achats

Favoriser la prise de décision finale

Obtenir un engagement

Rester positif méme en cas d'échec

Fidélisation

Relance qualifiée

Mettre en place des tableaux de bord et les tenir a jour
Développer une stratégie pour le futur

Partie 3 : Gestion du temps, organisation personnelle et savoir-étre du vendeur efficace
Le temps

Gérer son temps

Organiser son emploi du temps

Savoir se préserver, des autres et de soi

Identifier les mangeurs de temps et s'en protéger
L'organisation au quotidien du commercial

Déterminer ses objectifs et ses priorités

Anticiper et planifier Déléguer des que possible

Utiliser des outils d'efficacités commerciales (TIC, moyens de communication, ...)
Savoir s'adapter

Se connaitre

S'affirmer.

Rester flexible et ferme, soigner sa présentation personnelle et sa communication interpersonnelle
Rester " battant " dans les difficultés

Objectifs : aptitudes et compétences
Objectifs :

Apporter des bases opérationnelles en techniques de vente (prospection, entretien de vente, négociation, conclusion, fidélisation)
par des apports théoriques (2/3 du temps) et pratiques (1/3 du temps). Les pratiques seront basées sur des jeux de roles ou des
exercices de communication écrite.

Compétences :

Aptitudes a dérouler un processus commercial complet, dans le cadre d'un poste de vendeur-junior, dans des contextes B2B ou B2C
: établir et mettre en oeuvre un plan de prospection, maitriser les étapes de I'entretien commercial en face a face, savoir argumenter
et traiter les objections, défendre son prix, conclure une vente puis fidéliser le client

Aptitude a gérer son temps et ses attitudes pour optimiser son efficacité professionnelle.

Prérequis
Personnes souhaitant prendre en charge des activités commerciales sans formation préalable dans le domaine. Niveau bac ou infra
avec expérience professionnelle

- . N
Délais d'acces
Le délai d'acces a la formation correspond a la durée entre votre inscription et la date du premier cours de votre formation.

e UE du T1er semestre et UE annuelle : inscription entre mai et octobre

e UE du 2e semestre : inscription de mai jusqu'a mi-mars

Exemple : Je m'inscris le 21 juin a FPG003 (Projet personnel et professionnel : auto-orientation pédagogique). Le premier cours a lieu le
271 octobre. Le délai d'acces est donc de 4 mois.



Planning

Légende:

@i Cours en présentiel
[] Cours 100% a distance

@I Mixte: cours en présentiel et a distance

. . . . Tarif
Centre de formation Prochaine session* Modalité individuel
100% a distance 2023/2024 : 30/10/2023 o De04a1.380 €

*Selon les UEs, il est possible de s'inscrire aprés le début des cours. Votre demande sera étudiée pour finaliser votre inscription.

-
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Modalités

Modalités pédagogiques :

Pédagogie qui combine apports académiques, études de cas basées sur des pratiques professionnelles et expérience des éleves.

Equipe pédagogique constituée pour partie de professionnels. Un espace numérique de formation (ENF) est utilisé tout au long du
cursus.

Modalités de validation :

Travail individuel consistant en une simulation d'une vente face a face: dossier écrit et soutenance.

Tarif
Mon employeur finance 1.380 €
Pole Emploi finance 690 €

Je finance avec le co-financement Région Salarié : 208 €

Je finance avec le co-financement Région Demandeur d'emploi : 166,40 €

Plusieurs dispositifs de financement sont possibles en fonction de votre statut et peuvent financer jusqu'a 100% de votre formation.
Salarié : Faites financer votre formation par votre employeur
Demandeur d'emploi : Faites financer votre formation par Péle emploi
Votre formation est éligible au CPF ? Financez-la avec votre CPF

Si aucun dispositif de financement ne peut étre mobilisé, nous proposons a I'éléve une prise en charge partielle de la Région Nouvelle-
Aquitaine avec un reste a charge. Ce reste a charge correspond au tarif réduit et est a destination des salariés ou demandeurs
d’emploi.

Pour plus de renseignements, consultez la page Financer mon projet formationopen_in_new ou contactez nos conseillers pour vous
accompagner pas a pas dans vos démarches.

Passerelles : lien entre certifications

e | G036C82 - Pratiques de management en situation de développement d'affaires a l'international

Avis des auditeurs

Les dernieres réponses a l'enquéte d'appréciation de cet enseignement :

! Fiche synthétique au format PDF

Taux de réussite

Les dernieres informations concernant le taux de réussite des unités d'enseignement composant les diplémes


https://www-test.cnam-nouvelle-aquitaine.fr/page-site,financer-votre-projet-de-formation-hors-temps-de-travail,16
https://www-test.cnam-nouvelle-aquitaine.fr/diplome,pratiques-de-management-en-situation-de-developpement-d-affaires-a-l-international,LG036C82
https://sdnf.cnam.fr/oec-files/unites/ACD006.pdf

! Taux de réussite


file:///medias/uploads/indicateurs_de_resultats/taux_de_reussite_par_ue.pdf

